



























































こい え やす まさ
パネルディスカッション
コーディネーター
目次へ
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司会：それでは、パネルディスカッションに入らせて
いただきます。進行は、長岡大学、長岡短期大学専任
講師、長岡大学地域研究センター運営委員の小田康治
が担当します。
小田：コーディネーターを務めさせていただきます小
田です。どうぞよろしくお願いいたします。今回のテ
ーマは「地域企業の新時代への適合性を求めて」です。
ただ今の３つの基調報告を受けてディスカッションを
進めていきたいと思います。
まず、簡単にポイントの説明をさせていただきます。
原先生の報告から、厳しい経済状況の下で、県内企業
の競争力強化が差し迫った課題として挙げられました。
その中で、経営の見直し、新たな経営手法を導入する
必要性、あるいは地域企業にとって、それがどのよう
なインパクトがあるのかを１つのポイントとしたいと
思います。
もう１点は、早川先生の報告からですが、IT化とい
った急速な変化と共に、グローバル化も進行していま
す。このような大きな環境変化の中において、企業が
どのような対応をすべきかについて、大切なのはそれ
を作り出す人であることがポイントです。いわゆる人
材であり、人材の「材」には「財」を使う場合もある
ように、企業における人材の活かし方をどう考えてい
くべきかが２つ目のポイントです。この２つのポイン
トを中心に話を進めていきたいと思います。
それではパネリストの紹介を簡単にさせていただき
ます。本学教授の原先生、マコー株式会社の松原社長、
株式会社めんつうの羽田社長、本学教授の早川先生、
本学助教授の鯉江先生の５名です。
基調報告はやや総論的なお話だったと思いますの
で、羽田社長や松原社長には、実際の企業経営の立場
から、具体的なお話をうかがっていきたいと思います。
まず、お二人から企業の業務紹介をお願いします。
羽田：会社の名前がめんつうですので、大体ご想像が
つかれると思います。うどんやラーメンなどの製麺を
しています。主に、ラーメン屋さんに納める業務用の
麺専門に作っています。創業当時は３人からはじまっ
て、現在は100名の従業員がおります。先ほどの早川
先生の話の中に、グローバルとは人見知りをしないこ
とだというお話がありました。元々消極的な性格だっ
た私が、自分を叱咤激励して中央に乗り込んでいった
ことを考えますと、これこそ人見知りをしないことに
通じるかなと思っているところです。どうぞよろしく
お願いします。
松原：マコーと言うと、いかにも美容室か何かをイメ
ージされると思います。10年前は、松原技工という名
称でしたが、当時従業員を募集するにもインパクトが
無く、横文字が流行った時代でしたので、会社の名称
を社内募集したところ、松原技工の文字を中抜きして
松工にし、カタカナでマコーを採用するに至ったので
す。後で理由をつければ、ホンダやソニーのように、
企業自体が名前でない会社が多いので、それに合わせ
たということです。
概要としては、従業員が55名、売上は14億円強にな
ります。特別な技術で機械を作っています。簡単に言
いますと、砂を水に溶かして、エアーの力を借りて、
相手に噴射する機械で、研磨や洗浄、加工も行ってい
ます。いわゆる表面にこだわっています。普通であれ
ば、洗剤や薬品などのケミカルに頼ってやることを物
理的にやろうと考えたのです。
もっと簡単に言えば、キャンプで食器を洗う時に砂
で洗うといったローテクの延長でしかないのですが、
最近の開発で粉の大きさが５ミクロンより小さいもの
まで作れるようになりました。５ミクロンは龍角散よ
り小さい世界で、くしゃみをすれば吹き飛ぶくらいで
す。実は、水に溶かすと吹き飛ばないのです。それを
ウェットブラストと呼び、加工ができる所以です。こ
のような領域を開発している会社です。
先ほど55名の従業員数と言いましたが、セクション
でお話しすると、まず営業があります。一応、日本国
内を主体にしていますが、先ほどからグローバルの話
の中で、日本企業がどんどん海外に進出していますの
で、当然海外へもメンテナンスを含めて行っています。
それから開発を含めた技術、設計があり、製造をマ
ネジメントしています。実は、部品加工や組立のほと
んどを持っていませんので、設備機械がありません。
最後に、機械のメンテナンスなどのサービス部門を持
っています。それを順繰り回しながら、お客さんに提
供しています。
１年前から機械を作ることを手段に、サービス業に
なることを目指しています。これはEMSの日本の大手
企業であるキョウデンの社長の請売りです。以上です。
よろしくお願いします。
小田：どうもありがとうございました。それではディ
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スカッションを進めていきたいと思います。まず、１
つ目のポイントである勝ち残るための戦略として、原
先生から問題提起していただきたいと思います。
原：先ほどお話しましたように、日本の製造業はすば
らしい仕組みを作って、世界を驚愕させたわけです。
今でも欧米の論調の中に、日本の製造業が事例として
しばしば出てきます。そのため、日本人が慢心してし
まったという感じがします。反対に、アメリカは新し
い手法を開発し、日本の製造業に勝とうと努力をして
きたわけです。それをもう一度思い返し、日本もアメ
リカや中国を抜き返そうという思いを持つことが大事
です。これは製造業だけでなく、他の産業や金融業で
あっても同様だと思います。
新しい考え方を開発して、それを積極的に適用する
べきです。けっして、経営に関するディスカッション
の中から、取り入れられるものは積極的に取り入れて
いただきたいと日頃から感じています。
小田：どうもありがとうございました。本日お越しい
ただきました羽田社長は、私達の身近に感じられる業
務用ラーメンの製造で、単価も安い製品を作っておら
れますし、一方、マコーの松原社長は、ウェットブラ
ストという研磨の技術を開発されております。１つの
機械ですので、単価も非常に高額の装置です。業種は
全く違いますが、それぞれ同じメーカーとして、特徴
的な企業の経営をされています。
本日のテーマである地域企業からの脱皮を考えた場
合、２社共、成功されているわけです。まずは羽田社
長さんに、自分の会社の強み、新しいところへ進出し
たプロセス、動機、益々重要になる顧客への対応、そ
れぞれにおいて、いかなる経営戦略をたてられたのか、
さらには新しい手法の導入などを含めてお話していた
だきたいと思います。
羽田：麺は古来から日本にあり、歴史があります。新
潟県内でも、最高で160社くらいありましたし、今で
もまだ半分ぐらいあります。まだというのはおかしな
言い方ですが、それだけ寡占化が進み、道路の整備に
より、大手企業が地方になだれ込んで来たからです。
昭和50年代の後半に、高速道路や新幹線ができ、製麺
業者は戦々恐々としていた時代がありました。麺の産
地である埼玉県、茨城県、群馬県などは、新潟県に近
いところにありますので、非常に脅威を感じていたの
です。
その頃、先ほどもお話したように、創業当初は３名
しかおりませんでしたので、常々、この家内工場を企
業化できないかと考えていました。地元は、人口１万
人と少しの北蒲原郡安田町ですが、まず北蒲原郡の郡
都である新発田市に出先を設けました。そこで、お客
さんの動きと地元密着型の製麺屋が他の市町村へ進出
した場合に、どんな受け止め方をされるのかを調査し、
新発田市に営業所を出したのです。
新発田市の青年会議所（JC）に入れさせてもらい、
その後は悪戦苦闘の連続で、ようやく現在では、市内
の業務店の80から90％のお客さんを獲得するに至りま
した。次は県都である新潟市に、今度はスタイルを変
えて販売会社を作りました。
新発田は自分の町に対して愛着心の強い市民性があ
りますが、新潟は若干ドライな面がありますので、約
１年でようやく採算が合うようになり、単独決算がで
きるようになりました。その決算書を使って問屋を起
用することを考え、いろいろなところに打診し、交通
アクセスが着々と整備されてきましたので、一番胃袋
のたくさんある東京に決めたのです。このようにして
郡から県、そして首都へと広げていったわけです。
安田町から東京まで、約350キロの距離があります。
到底、細部まで目が行き届かなくなるのは必然的です。
そこで、大きな商社に話を持ち込み、最初は生ものだ
からと取り合ってもらえなかったのですが、熱意がだ
んだん通じて、取り上げてもらうことができました。
その商社ルートを使い、問屋さん、エンドユーザーと
いう形で販売網を広げていきました。
当時、営業担当の社員がおりませんでしたので、私
自ら問屋さんのセールスマンと一緒に市場開拓をしま
した。そこでとれたお客さんは問屋さんに任せ、売上
は商社につけるといった形をとりました。これはリス
ク回避で、リスクは分散した方がいいと考えたのです。
商社につけることは、保険をかけたと思えばいいし、
人に倒されたり、倒産されたりするよりいいという信
念で、都内から開拓をはじめたわけです。
千葉や埼玉など近隣の都市、俗に言う首都圏を東京
と同時に開拓し、お陰様で新潟県内企業の中では順調
に成長しています。利幅は少ないのですが、売上が上
がりますので利益額が上がります。製造経費や販売経
費を考えた場合、当社では製造経費だけを考え、販売
経費は問屋さんに任せています。麺類、その他の食品
では原料費が50％で、さらに製造経費と販売経費が両
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方かかります。つまり一般の商売と同じで20％、25％
の利益しかないのです。ただ、製造と販売経費を引き
離して分けたことにより、儲けが生まれたのです。
物流については、例えば、自社便で10時までに同時
に届けることは無理ですので、全盛の宅配便を使って、
東京、大阪、県内どこにでも10時に届けることが可能
になりました。しかし、新潟は雪の心配がありますし、
東京は事故多発で渋滞が考えられますので、お客さん
に３日分の在庫を持っていただく話を成立させまし
た。ここまできて、新潟には土地はあるし、水はきれ
いで、しかも人がいるということで生産県と位置付け
ました。
そして、売上も15億円前後ぐらいは確保できるまで
になりました。40、50円程度の単価ですので、15、16
億円になりますと、大変な数量になります。そこで最
近では、危機管理について考えています。例えば、工
場が火災や落雷、その他の災害に遭ったらどうするか、
盛んに検討しているところです。また、食中毒の問題
もあります。さらには、新潟県は電力供給県でもあり
ますので、茨城県の臨界事故のような場合を想定する
と、果たして新潟県の食品産業はどうなるのか懸念さ
れます。それらを考えますと、同じ生産量を期待でき
る工場を２工場作る必要があるのではと、様々なこと
を模索しているところです。
冒頭に言いましたように、新潟県人は引っ込み思案
であると良く言われます。私共はまだ外国まで行って
いませんので、あまり大きなことは言えませんが、少
なくても、東京、大阪くらいには商売をさせていただ
きたいと思います。このように考えれば、もっと新潟
県の未来は明るいのではないかと思います。
我社の市場は、北海道から九州までありますが、北
海道には札幌ラーメン、福島には喜多方ラーメン、九
州には博多ラーメンがあります。それぞれのラーメン
産地にどのようにして切り込んでいくかが大きな課題
でしたが、わずかながらでも我社の食品が入っていま
すので、かなりの可能性があると見ています。
今後は製造経費を圧縮して、リスク管理を考えなが
ら、自分のところの財務と相談し、経営分析も含めた
形で進めたいと考えています。いくら製造業であって
も、ものづくりだけでなく、財務管理や人の管理も行
う必要があるわけです。このような大車輪で経営を行
っているところです。以上です。
小田：ありがとうございました。経営全般に渡ってお
話していただきました。むしろ、本日のお話をまとめ
ていただいた感じもしています。
交通網の発達に応じて大手企業が入り込んでくる
中、新潟が地元であることを核にして、新発田市から
新潟市、そして首都である東京へ進出してこられたわ
けです。その中で、販売部門を分けて考え、同時に分
散するリスク管理がポイントだと思います。さらには
財務管理まで踏み込んでいくという点で、普通の地域
企業のイメージを早くから一掃し、新しい手法を先取
りし、実践されている感じがします。
続きまして、マコーの松原社長にお願いします。作
っているものが機械装置ですので、製品の販売も大切
だと思いますが、特殊な機械への市場進出を狙ってい
かれたのがポイントだと思います。機械の品質、生産
性、コストダウンを合わせてものづくりをされている
ことなどについてお話いただきたいと思います。
松原：最初にお話しておきたいのは、元々が技術屋で
すので、こういう会社を作りたいと思ってはじめたわ
けではないことです。私は長岡高専を卒業した後、埼
玉にある会社に６年間勤めておりました。こちらには
長男であるために戻ってきたわけで、その後は地元に
ある５社にもぐり込みましたが、うまくいかずに結局
は１人になってしまい、今までやってきた機械設計を
はじめたのです。もちろん今でも機械の設計家だと思
っています。そして、たまたまこういう立場になり、
今度は守るべきものができて、四苦八苦しているのが
現状であると言えます。
私は技術屋である観点で、いろいろな判断をしてい
ると思います。もちろんコストは低い方がいいわけで、
技術の観点から見ると、技術屋が世の中に存在してい
る理由は正にコストダウンにあるのです。技術開発は、
イコール同じものを安く作ることであり、それが繰り
返されていきます。それも自分の役目です。同じ人数
がいれば、当然に生産量は上がっていきますし、市場
が無ければ余ります。
もう１つは無いもの、新しいものを作る仕事もあり
ます。ウェットブラストをやりはじめたきっかけは、
私が若い頃から、どうせ何か作るのなら、人のやらな
いことや困っていることをやりたいと考えていたから
です。
また、以前勤めていたアイチコーポレーションとい
う会社は、クレーンの先に人が乗る機械などを作り、
今は１千億企業になっていますが、私が入った頃は80
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億円を売るか売らないか程度の会社でした。そこで学
んだことが１つあります。
汚い仕事の代表とも言うべき土方工事でのことで
す。当時は電柱を１本建てるのに、手作業ですから２
人で２日かかるのです。費用は電柱１本で１万円の時
代でした。そこで機械を作り、それを購入して作業す
れば汚れないどころか、１日２人で10本の電柱を建て
ることができ、１日で10万円を稼ぐことができたので
す。当然、最初に機械を購入した人が大儲けし、以前
に千葉県にある白菜御殿に劣らず、電柱御殿を建てた
人をアイチコーポレーションは作ったと言われた時代
がありました。
人がやらないことをやりたいという気持ちは、その
頃から培われたところがあり、ウェットブラストを手
がける動機にもなったと思います。このウェットブラ
ストは、ある商社がすでに外国からの輸入品で扱って
いましたし、それを国内で作ろうとしてもなかなかう
まくいかず、めぐり巡って私のところにきたのです。
技術屋として面白いと感じて、すぐに設計に入りま
したが、それに基づいて作った機械は見事に壊れてし
まいました。ただ、自動車産業向けの機械は、まとも
に動くことを大前提に考えれば、品質は高いし、１個
当たりのコストも安くできるので、すでに問題は解決
されているのです。その辺に魅入られて、どうせやる
なら人任せでは技術が進まないと思い、壊れるものを
壊れなくするために、メカニカル系で考えたり、材料
開発を進めたりしたわけです。
他ではほとんどやっていないし、やった人でも失敗
したという話を聞きましたので、技術屋としては10年
かかろうが、20年かかろうが、意欲的に取り組みたい
と感じたのです。技術がまとまって、機械あるいは装
置として売って、それが良くなれば売れるだろうと漠
然と考えていましたが、現にほどほどの売れ行きにな
ってきています。
今後、コストなどを守っていくことを考えた場合、
私は基本的には日本国内で商売をしたいと考え、日本
で技術面を含めてナンバーワンになったら外国でも売
れると思っていますので、単にコストを下げることを
目指すには抵抗があります。安くすることも技術の１
つとして大事かも知れませんが、より良い機械を新し
く作り変えていくことが結果としてコストを安くする
ことにつながると思います。もっと格好いい話をすれ
ば、それが日本の製造業に役立ち、国際競争に勝つこ
とに貢献できればと思っています。
また中小企業ですので、先ほど言いましたように製
造する部隊があまり多くない会社です。そうすると、
コストダウンは労働集約型企業のようなもので、ある
意味ではソフトハウスのような企業ですので限界があ
ります。価値を作っていくことは、イコールお客さん
の価値を創造すると発想を変えれば、機械を通したお
客さんのためのサービス業になります。このように考
えないと、高く売れないと言えばおかしいかも知れま
せんが、高く売って儲けたいのが正直なところです。
単純競争をしていたら、競争のあるところでは中小企
業では成り立たないと思います。確かに、コストを下
げる苦労はありますし、もちろん社内でも話していま
すが、どうも方向が違うような気がします。
作る環境として見ると、長岡は戦前から機械産業が
発展しておりまして、ものづくりの基盤ができていま
す。そういった地域の特殊性、ある意味では地盤かも
知れませんが、これらが揃っているこんないい環境は
他にはないと思います。後は情報発信でここに注文を
持ってくることがぐるぐる回りでできれば、コストダ
ウンだけを考える必要はないと思うのです。私の業務
が製造機械の生産財を作っているので、こんなことが
言えるのかも知れませんが、私はそのように考えてい
ます。以上です。
小田：どうもありがとうございました。羽田社長、松
原社長どちらもメーカーであるわけですが、対照的な
部分もあると感じます。松原社長は、技術屋はコスト
ダウンのためにあると話されましたように、これがも
のづくりの原点だという気がしました。しかし、単に
コストダウンが目的ではなく、新しいものを作り、そ
れをより良いものに変えていき、新しい価値を生み出
すことが顧客のためになり、さらなるコストダウンに
つながるというお話でした。また、製造業からサービ
ス業といったとらえ方も興味深かった点です。
原先生の話と関連させますと、新潟にある１つの企
業で、めんつうさんの場合は販売部門、あるいは流通
部門を外部委託されています。マコーさんも製造ライ
ンは外部へ出している形をとって成功されていると思
います。1つ目の課題として、両社の戦略や取組み、
今後の課題について原先生にうかがいます。
原：確かに新しい価値を創造することは、企業が社会
的に果たす役割の１つです。ところが、市場で認めら
れる価値が見え難くなり、それで企業の現場は苦労し
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ているわけです。最近は、お客さんと一緒に新しい価
値を作り出す考え方があり、そういった方向での新製
品開発の仕組みを作る流れがあります。メーカーの中
での価値観だけでは全く通用しなくなったのです。新
しい価値の創造に関しては、お客さんとの間をどのよ
うにつなげていくかが非常に重要になります。
コストだけで考えると、必ずしもお客さんと相談し
なくても、会社の中で行えます。コストダウンについ
ては、無駄を排除してコストを下げるという考え方を
した方がずっといいと思います。例えば、繊維ではた
くさん作りすぎて、倉庫の中に新品のアパレル製品が
山のように売れ残っていると言われています。最終的
には捨てざるをえないわけで、それがコストに跳ね返
ってくるのです。このような無駄があちらこちらにあ
る可能性があります。これは工場の中では見えない話
なのです。その辺まで目を光らせて、コストダウンを
図るべきだと思います。
比較的マーケットが見えやすいところでは起こりに
くい話ですが、一番悲劇的なのは繊維関係で、全体が
見えないところに弱さの原因があります。そのため中
国から激しい攻撃を受けて、ほとんど壊滅状態になり
つつあります。いろいろな地域の繊維関係の地場産業
の中で、最後まで健闘してきた北陸地域も悲惨な状況
になりつつあります。その背景には、流通全体を通じ
ての無駄が解決できないためだという感じがします。
小田：ありがとうございました。原先生のお話から、
最近ではサプライチェーンマネジメントという言葉を
良く耳にしますが、仕入れ、製造から顧客に渡るまで
の全プロセスで、価値を生んでない活動、いわゆる無
駄を無くすことが最重要課題であると言えます。いろ
いろな企業の活動がある中で、価値を生み出す活動も
あれば、一方で価値を生んでない活動も存在します。
そういった無駄をどう排除していくか、それによって
コストダウンの方向性を考えるべきだという話があり
ました。
それでは無駄の排除という点と外部委託といった取
組みについて、羽田社長にうかがいます。ごく簡単に
お話していただきたいと思います。
羽田：無駄を考えた場合、人件費が挙げられます。人
件費が無駄だというのはおかしな言い方ですが、我社
は集中的に電話が入りますので、受注する人の勤務体
制に問題があります。勤務時間は朝８時から夕方５時
までになっていますが、４時に注文が入ったり、10時
まで全く入らないこともありますので、勤務時間差を
つけて８時から５時までと９時から６時までの２交代
制にしました。これにより、残業をかなり減らすこと
ができたわけです。
製造については受注生産ですので、注文を受けてか
ら製造する場合もあります。見込生産ではとても賄い
きれないところがありますし、生もの食品ですので腐
敗の問題も出てきます。そこで、凍る直前のパーシャ
ル状態の温度で保管することを考えています。本来は
生麺ですので10日くらいしか日持ちしないのですが、
パーシャル状態で保管しますと７か月は品質維持でき
ます。これを導入したことにより、以前の製造経費の
中で、年間1,300万円の残業代を軽減することができま
した。ただ、１億円の設備投資がかかりましたので、
当面は償却と返済がありますが、やがては設備の方が
勝ってくるだろうと思います。
もう１つはリースと人件費について考えています。
リースは全額経費になりますし、機械は６年リースに
して、月額２％弱の経費になります。仮に1,000万円の
設備を導入した場合に、リース代は18万円台になり、
同額の人件費と比較してみたわけです。機械は命令さ
れたことしかできませんが、人は仕事以外にさぼった
り、文句を言ったり、トイレも休憩室も全て整える必
要があります。その辺を整備して考えれば、もっとコ
ストダウンすることができると思います。
小田：どうもありがとうございました。それでは松原
社長にお願いします。
松原：開発のようにリスクをかける無駄と、正にもの
づくりのように徹底的にコストを下げる２つがあると
思います。流行の言葉で言えば、今後はIT化を図り、
いろいろな部署が同じものを同時にいろいろなことが
できる、あるいは共通の情報を使えるようにすること
は必須項目になってくると思います。とりあえずデー
タを残すという意味で、先ほどコンピュータで分析す
る話にありましたように、業務のコンピュータ化を私
の頭の中の企画ではじめています。
それをデータベースにし、全員が使えるようなアプ
リケーションをどう作るかについての考え方は、人の
効率をいかに良くするかにつながると思います。なか
なか人には上も下もありますので、ある一定ベース以
上にするには、やはりコンピュータのアシストが今後
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は必要になってくると思います。
小田：ありがとうございました。１つは無駄の排除の
ために、新たな投資をすることもありますし、価値を
生むものには、むしろ積極的に投資をしていくべきだ
という考え方です。これも原先生のお話とのつながり
で、同時進行的に知識の集積や知識創造、知の共有化
で無駄を無くす取組みを考えているというお話だと思
います。
それでは時間も半分過ぎましたので、２つ目のテー
マに入りたいと思います。先ほど早川先生からIT化、
グローバル化という話が出ました。これは環境変化の
１つに過ぎず、大切なのは人材であるという話でした
が、このIT化やグローバル化は、地域企業が更なる脱
皮を遂げて、新時代へ挑戦するための条件になってい
ると思います。それについての認識、また人材を活か
したものづくりについてお話をうかがいたいと思いま
すが、その前に、先ほどの報告の総括を含めて、早川
先生に問題提起していただきます。
早川：グローバル化について、学者や評論家の口を通
すと、いい格好で話をされたり、反グローバル論を感
情的に話されたりで、様々な意見に分かれます。私自
身はそういうところで議論されているのが本当のグロ
ーバル化ではなく、議論が言葉の遊びになっている面
があると思っています。現実の厳しい市場の中では、
グローバル化をどう捉えるかが大変に重要なことだと
思います。先ほども言いましたように、外国人でも人見
知りせずに仕事をすることが最初の原点だと思います。
グローバル化はアメリカ流の押し付けだと一部の学
者が言っていますが、それも全然違うと思うのです。
分かりやすい言い方をすれば、いいものは無理して圧
力をかけなくても、世界中に自然に広まっていくもの
だという捉え方です。逆に悪いものは、どんなことを
しても広まらない。それがグローバル化の本質だと思
っています。
そういう観点でお話をうかがっていたところ、松原
社長がいつの間にかマコーの機械が海外へ進出するこ
とになったと先ほど話されました。グローバル化とは
そういったもので、知らないうちに広がっていくのです。
そこで寿司屋を例にして話しますと、寿司は日本で
開花した食品だと思いますが、今や全世界に広がって
います。しかし、それは築地の寿司屋で食べる寿司と
は少し違います。先日、アメリカのボストン、ワシン
トン、ニューヨークの３都市に観光旅行したとき、寿
司屋に意図的に出向きました。それぞれみんな違いが
ありますが、基本的には、酢でまぶした寿司飯の上に
生もの、野菜を乗せて食べる健康食品だという点では
同じです。しかしそれは、日本が寿司をグローバルス
タンダードにして広めようとした結果広がったもので
はないと思うのです。やはりグローバル化は、このよ
うに捉える必要があるという気がします。
グローバル化でもう１つ大切なことは、「志」だと
思います。羽田社長が地元から新発田、新潟、東京へ
進出されたのは「志」があったからだと思うのです。
これは私の友人の話しで確証は知りませんが、こんな
話しがあります。徳川家康の出身は元々松平家で、愛
知県岡崎市からバスで１時間、さらに徒歩で40、50分
歩いた静岡県と長野県の県境に近い山奥に、家康の祖
父の代まで住んでいたそうです。深い山間の谷間に少
しだけ三河平野が見えるのだそうです。松平家は貧し
さから抜け出すために、いずれは三河平野に出たいと
いう「志」を持ち、後には岡崎平野、濃尾平野へと、
たえず目に見える範囲に自分の将来をおいてきたとい
う話を聞きました。たまたま国境を越えればグローバ
ル化と言い、国内ではそうは言わないかも知れません
が、原点はそこにあるという気がしたのです。
IT化については、あまり難しく考えなくてもいいが、
絶対に必要なものだと思います。IT化を何に使うかは
非常に難しい問題ですが、私の経験ではこんなことが
ありました。東京信託で、若手の社員がＬＡＮを入れ
たいと提案した時、一部屋だけの銀行で40～50人しか
いないので、一言声をかければすべて伝わると私も社
長も大反対しました。何も分かっていないと若手社員
から反論され、その半年後にしぶしぶ導入することを
承諾したわけです。ところが、営業の社員がお客さん
との話を端末に入れますと、瞬時に社長や私の目に留
まります。そうなると中間にいる管理職がいらなくな
るのです。すぐに指示ができるし、同時にデータベー
スになっていますので、お客さんの半年前の話から対
応策を練ることもできます。あまり大きなことを考え
るより、まず身近なところでコンピュータを使いこなす
ことから入っていくことが、IT化の原点だと思います。
小田：ありがとうございました。IT化とグローバル化
についてお話していただきました。どちらも非常に大
切ですし、大きな問題でもあります。ポイントを絞っ
てお聞きしたいと思います。まず、羽田社長には、生
29
ものである麺を新潟で製造してグローバルに出荷する
ことは難しいと思いますが、早川先生がいいものは自
然に広がっていくと話されたことについて、どのよう
に思われるかお聞きしたいと思います。さらに、生も
のである麺の性質にもかかわらず、北海道から九州ま
で非常に広い範囲への進出を遂げられていますので、
商圏拡大についての考え方とグローバル化との関わ
り、IT化については、問屋との同行販売でエンドユー
ザーの情報を保有できるメリットがあると思います
が、ITという道具をどのように活用しようと考えられ
ているかの２点についてうかがいたいと思います。
羽田：競争力において、素材が良くないと良い製品は
できないのは当たり前ですが、価格破壊の今は原料を
落とさないと儲からない時代です。何とか良い原料を
使おうと考え、コストが１円上がると、我社では10万
食から20万食、忙しい時で30万食の麺を作りますので、
１円で10万円、20万円、30万円と違ってきます。しか
し、お客さんが離れていくことを考えると、これに代
えられないところがあるわけです。
我社がラーメン屋に焦点を絞ったのは、量販店の場
合はまず値段が先行しますので、良いものを良いもの
として認めてもらえないことにあります。お客さんに
は、我社の麺を使えば必ず繁盛店ができることを指導
しています。店のお客さんは味についてくるのか、ボ
リューム感や盛付け、飾りつけ、店構えなど見た感じで
来るのか、その辺をもう一度考えていただいています。
IT化については、インターネットを活用しています。
先ほども言われたように、人の解説したものを見せて
もらい、そこに掲載されたものについては素早く訪問
して、自分の商売に結びつけていく段取りで利用して
います。
問屋さんと市場開拓をすると話しましたが、むしろ
リスク管理の問題で、もし問屋さんが倒産した場合、
お客さんの顧客リストが無くなってしまいますので、
そこの控えを全部取り、いざそういった場合は直送し
て、商社さんからお金を頂戴する形にしているのです。
そこで問屋があれば商社はいらないと考えられがちで
すが、力関係で圧力をかけるには商社を利用した方が
いいのです。また中間の問屋が無いと、商社からもっ
と安く、もっとサイトを長く、我社からも物を買えと
いった圧力がかかります。そのためエンドユーザー、
問屋、商社の３本の柱をマトリックスのような感じで、
コントロールしています。
小田：ありがとうございました。マコーの松原社長に
は、先ほどお話されたように、日本で良いものを作れ
ば、自然に世界に広がっていくといった１つの見解が
あったと思いますが、今のグローバル化、IT化は避け
て通れない時代の波でありますので、むしろ自分の強
みにしていくために、どのようなお考えがあるのかお
聞きします。
松原：グローバル化についての考えは２つあります。
マコーは勝手にグローバル化をしているところがあり
ます。機械を作ることは標準工法、つまりマニュアル
化したと同じなのです。製造会社が自分で機械を作っ
て、自分で生産していたら、外に普及するには時間が
かかります。マコーは機械として売っていますので、
例えば10社がマコーの機械を買ったら、普及させてい
るのと同じことで、そういう意味では、自動的にグロ
ーバル化していることになります。逆に言うと、買っ
た会社はよほどうまく使ってくれないと差別化が行わ
れずに、標準化してしまうことに寄与することになり、
いいのか悪いのか分からなくなってしまいますが、機
械メーカーというのはそういう立場にあります。
全世界にある同じ生産システムを中国で今できるの
は、我々が犯人なのかも知れないと後ろ髪を引かれる
思いがしています。そうは言いながらも、逆にマコー
自体はもっと個別に、人がやらないことをやる方向は
グローバル化と反しています。例えば、中国がやりは
じめたとしても３年はついてこれないことをやるとい
った、アングローバルな方向が私のグローバル化につ
いての考え方です。
しかし、小さな世界に入ったものを人に知ってもら
わないと売れないし、資金の回収もできません。そう
いう意味でインターネットは必要だと思います。先ほ
ど、ものづくりは顧客との話し合いで作るという話が
あったように、正に注文生産は代表例になります。で
きたものをもう少し分かってもらえる人達に買っても
らうには、営業マンがダイレクトに回るだけでなく、
今後どんどんIT化しても、お客さんと面談する時間が
増えると言っています。さらに、パソコンの前に座っ
ているだけが役目ではなく、情報の情を集めてくる役
目としてもっと大切になると話しています。
実は、我社も３年前までは商社経由が多かったので
すが、今はダイレクト販売をしています。そういう中
で、限られた営業マンをユーザーの中に知ってもらう
ためにはIT化は必要です。そのためには、後ろにある
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業務系のデータを用意しておかないと整合性がとれな
くなりますので、ある意味で、金太郎飴的なデータを
バックに持っているという意味でもIT化は必要だと思
います。
我社自体は、東京に営業の拠点があり、そこと専用
線を引いています。また、構内には100メガの光ケー
ブルでＬＡＮを組んであり、１人１台以上のパソコン
を持っています。このようにハード系は揃っているの
ですが、価値を出すところまではまだまだこれからで、
今は遊んでいる状況です。そういった進み方をしてい
ます。
小田：ありがとうございました。IT化、グローバル化
でご意見をうかがいましたが、一般の感覚では、とに
かく早くコンピュータを導入し、ネットワークを引く
必要があると思われがちです。特に、IT化が進んでい
るアメリカや韓国に早く追いつき、追い越すイメージ
があるわけです。グローバル化でもやはりグローバル
スタンダード、アメリカンスタンダードとよく言われ
るように、我々は追いつく必要があるという意識をと
かく持ちがちです。ところが、羽田社長や松原社長の
お話をお聞きすると、そうではなく、むしろ経営の価
値をどう生み出していくかという一連の考えの中で、
ITの活用が見えてきます。
どちらかと言えばハード的な問題が多く、ITに関し
ては、まだ準備段階だというお話がありましたが、早
川先生の報告にあったもう１つのポイントに入りま
す。早川先生の報告では、次はそれを動かす人の問題
で、財産である「人財」こそが大切であると話されま
した。人の大切さがある一方で、どこに無駄があるか
といえばそれは人件費にあり、いわゆる価値を生み出
す裏返しだと思います。そこで、いかに今の企業活動
の中で人材を活かして活動しているか、人材を活かす
ポイントについて、羽田社長と松原社長にお聞きした
いと思います。
羽田：こちらに有能な学生さんが多くいます。まず有
能な方を採用することも人材確保ですが、当社に従事
している社員をどのように活かしていくかが大切だと
思っています。人材の材から財産の財に変えていくこ
とも現実にあります。
１つだけご披露したいのは、取引先は全部営業マン
であると考え、例えば、原材料を納めてくれる問屋の
社長も含めて営業マンとして大事にすると、いろいろ
な情報を集めてくれたり、仕事も斡旋してくれます。
もっと身近な事を言えば、夏の最中に運送屋さんが重
い粉の袋を汗だくになって運搬してくれますので、ご
苦労さんの心を込めて１本の飲み物を出します。たっ
た100円の飲み物ですが、日頃のサービスをとても喜
んでくれたようで、ある時、出入りの佐川急便の運転
手さんが行きつけの食堂で営業してくれたのです。お
陰で５年経った今でもお客さんになっていただいてい
ます。
このように仕事だけでなく、お互いに人間同士の関
わりがありますので、突発の注文が入り、朝４時から
機械を動かすことになった時に、取引のある問屋さん
や運送屋さんは無理をしても受けてくれます。もし受
けてもらえなければ４時に機械を動かすどころか、例
えば長岡から安田まで車で２時間はかかりますので、
朝一で８時に出ても10時にならないと着きません。か
なりのロスタイムが生じて困った事態になるわけです。
人を大事にすること自体も人材になると思います。
もう１つは社員を大事にすることです。仕事を認め
ることで、いろいろなことに挑戦してくれます。よそ
から調達する人財と自前の人材を育てることに努力し
ています。
小田：ありがとうございました。それでは松原社長に
お願いします。
松原：人材については非常に難しいと感じています。
私の業歴は１人ではじめた頃から数えて20年になりま
す。私自身はかなり口うるさい人間だと思います。た
ぶん長く勤めている社員は良く知っていると思います
が、考え方や理論などを延々と言い続けています。そ
の中でも、10年以上の勤続者が相当数おりまして、そ
ういう人達はかなり役に立ちます。普段はあえて育て
ることはしていないと思いますし、ほめて育てること
などはもちろんないと思います。
もう１つは目標値を提示して、自分なりに努力をし
ていますし、適正配置も行っています。キーワードは
「変わる」と定めています。ものを作る、もしくは処
理をする場合、固定費が一番重要で、固定費の中でど
こまで付加価値を生み出せるかです。
例えば、あるセクションができたとしたら、セクシ
ョンを越えて忙しいところに手伝いに行けることが自
在にできるようにするには、見方によっては多能工も
必要であるし、社員自身がそれを当たり前と思い、自
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分が変われるのです。10年もすれば作るものが変わり
ますので、当然考え方も変わります。先ほどの話にあ
った経営理論も変わってきます。私は変わることがで
きる人は有能だと思っています。たぶん一番変わらな
ければならないのは私だと思いますが、いつも悩み多
き世界で、これというのが無いのです。
外部的には結構利用させていただいています。私は
どうしても技術系で、先のことをやろうとしますので、
技術系の大学の幾つかと情報交換や共同研究、問い合
わせができるようにしています。外部の人材は足りな
いところで、アウトソーシングで使っています。何を
言おうとしているのか、まとまりがつかず、難しいと
いうのが実感です。
小田：ありがとうございました。人に関しては大切な
ことであり、難しいところだと思います。１つは「変
わる」というキーワードは重要だと思います。環境変
化が激しい中で、柔軟性と考えることもできるかも知
れませんし、自己の成長と見ることもできると思いま
す。一方で、人間味、人情といったものも大切だと思
います。
今回のタイトルは地域企業からの脱皮で、こちらに
ウエイトをおいた話になってきましたが、21世紀新時代
への適合がテーマとしてあります。先ほどの鯉江先生
の報告の中で2025年が出てきましたし、だいぶ先のよ
うな気がしますが、あっと言う間という感じもします。
そこで、新潟県の経済のシミュレーションが出てき
ましたので、鯉江先生に、新潟県の今後の経済状況を
ふまえた上で、地域企業に求められるものは何かにつ
いてお話していただきたいと思います。それを受けて、
羽田社長、松原社長に、新時代に適合するのに不可欠
な要素、キーワードを一言うかがいたいと思います。
まず、鯉江先生に先ほどの報告のまとめを含めて、
今後の新時代に企業が求められるものについてのコメ
ントをお願いします。
鯉江：お二人の社長さんのお話を聞いて、新潟県経済
の動向について話すように言われましたが、はっきり
言って良く分かりません。ただ言えるのは、人口が減
る縮小社会の中で生きていかざるをえないことは間違
いありません。
企業の問題と地域の活性化の問題については、基本
的には同じだと考えています。１つの例では、IT化は
情報のグローバル化にすぎないのです。情報をいろい
ろな人が利用できるようになるという意味です。また、
道路整備は交通のグローバル化で、ネットワークがグ
ローバル化しているにすぎないのです。私は道路整備
をして地域が活性化するとよく言われるのは幻想だと
思っています。確かに一時的には、墓を掘って墓を埋
めれば建設の波及効果は起きます。ところが現実には、
道路ができると、そこに10トン車が来て、村から引越
しをして出て行ってしまうのです。つまり、道路はで
きても地域が活性化せずに、人が出て行く現象が起こ
るのです。
それには２つの要因があると思います。１つは活か
せる方法を考えていないことです。つまり、この地域、
この企業にはこういう問題があるというのは認識され
ていますが、認識をしてもそれに対処していないので
す。分かっていてもやらずに競争に負けていくのであ
れば、認識しない方がよほどいいかも知れません。
もう１つは、環境や景気のせいにするのはやめた方
がいいと思います。そこで発想を転換する必要があり
ます。そういう意味で、今日は参考になるいいお話を
幾つかうかがいました。１つはマコーの松原社長の話
で、ドライでなくウェットを意地でも自分でやるという
信念を持ち、人がやらないことを目指して、チームワー
クを組んで頑張っていく姿勢です。そして羽田社長の
お話から、労働時間をうまくずらしていく発想は今ま
では無かったと思います。時間を微妙にずらして効率
をアップしていく考え方は新しい発想だと思います。
また、社員を誉めて使うことは非常に大事だと思い
ます。例えば、今シーズンのプロ野球はヤクルトと近
鉄が優勝しました。おそらくこの２球団が優勝すると
は、この中の誰一人として予想できなかったと思いま
す。ヤクルトファンであればヤクルト優勝、近鉄ファ
ンであれば近鉄優勝をそれぞれ思ったかも知れません
が、２球団の優勝予想は難しかったと思います。それ
には目標が明確で、自分の役割を十分に分かっていた
ことが勝因だったと言えます。
地域の発展も同じです。地域や企業が落ちるとは、
まず社員が泣き、その家族が泣き、ものが売れなくな
れば地域全体が泣くのです。それを考えて経営、活性
化していくことが必要だと思います。特に、目標と生
きがい、やりがいの３つを大事にしていけば、発展し
ていけると思っています。以上です。
小田：ありがとうございました。目標と生きがい、や
りがい、ヤクルトと近鉄といったタイムリーで分かり
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やすい例が出ました。また分かっていてやらないので
あれば、最初から何も気にせず頑張る方がまだいいとい
う厳しい話もありました。外部の要因のせいにして取
組みが遅れていくことが問題だという指摘も出ました。
先ほどの報告の中でも、コストリーダーといったコ
ストの話とスピード、時間も大切なキーワードだった
と思いますし、発想の転換、柔軟性も大切だという話
もありました。
時間になりましたので、最後に本日のテーマである
地域企業が新時代に適合していくために必要なものを
今日おいでの方々に、キーワードをずばり一言でお話
していただき、まとめとさせていただきます。まず、
羽田社長にお願いします。
羽田：結束と理解だと思います。
松原：技術が売りものですから、違いがある、人が作
れない、これ以外に無いと思います。
原：戦い抜く意志とそれを支える論理と知を結集する
ことだと思います。
早川：「志」だと思います。やる気が無ければ何をや
っても駄目だと思います。先ほど松原社長が話された
ように、とにかく口うるさく自分の哲学を何度も話す
ことが大事だと思います。
もう１つは、今まで議論にならなかったのですが、
地域からの脱皮とは、別に本社がこの地域から出て行
くことではなく、地域や国といった壁を意識せずに経
営することだと思います。いい会社でいいものを持っ
ていれば、自然に脱皮していけると思います。
鯉江：目標を持つことと自分の得意技を認識し、利用
することだと思います。
小田：それでは90分に渡りまして、「地域企業の新時
代への適合性を求めて」というテーマで、パネルディ
スカッションを進めてきました。最後に一言ずついた
だいた言葉にも、非常に重みがあったと感じています。
私のような若輩者には、それぞれの言葉を噛み締めな
がら頑張ろうと、自分自身の人生のためにもなったよ
うに思います。
本日のディスカッションを受けて、長岡、新潟の新
時代へ向けての発展を期待しつつ、また私共も力にな
りたいという気持ちを新たにして、このディスカッシ
ョンを終わりにさせていただきます。
めんつうの羽田社長、マコーの松原社長には、ご足
労いただきありがとうございました。会場にお越しい
ただいた方々にもお礼申し上げます。
司会：パネリストの方々、コーディネーターの小田さ
ん、ありがとうございます。新時代への挑戦というタ
イトルでシンポジウムを展開してきました。挑戦と共
に新時代の創造へのなにがしかのヒントを見出し得る
ことができましたら幸いに存じます。
今後も地域研究センターは新たな製品やサービスの
創造のために、チャレンジされる企業や産業界の皆様、
そして地域の皆様に貢献する活動をこれまで以上に積
極的に取組んでいきたいと思いますので、ご指導、ご
鞭撻のほどよろしくお願いいたします。
最後になりましたが、長時間に渡り参加してくださ
った皆様と共に、今回のシンポジウムをご後援いただ
きました新潟県、長岡市、長岡商工会議所、財団法人
信濃川テクノポリス開発機構様に深甚なる感謝を申し
上げまして、今年のシンポジウムを終わりにします。
本日はどうもありがとうございます。
